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Resumo 
 
O presente estudo aborda a relação entre Marketing, Vendas e Negociação, sendo 
dotado de algum carácter inovador no que respeita à realidade portuguesa. Foi realizado 
numa multinacional da área da construção civil.  
Parte-se do princípio da importância da negociação a todos os níveis organizacionais, 
quer ao nível interno (negociações entre os diversos departamentos) quer ao nível 
externo (realização de contratos e parcerias com outras organizações) (Robbins, 2010). 
Constitui atualmente uma competência fundamental de gestão (Thompson,  2008,  
2013), razão pela qual o enfoque teórico principal residiu na eficácia negocial em 
Marketing e Vendas. 
Assim, com o objetivo de conseguir obter evidências sobre a forma como enfrentam a 
questão em análise, o impacto que a mesma tem no relacionamento entre ambos e as 
consequências inerentes na eficiência da organização, este trabalho de investigação 
procurou analisar o perfil negociador dos elementos de ambos os grupos de forma a se 
efetuarem aferições sobre o modo como os dois departamentos interagem.  
No que respeita à metodologia, optou-se fundamentalmente pela quantitativa através da 
aplicação de um instrumento de medida de atitudes e opiniões, o questionário de 
eficácia em negociação II - CEN II (Cunha, 2000), o qual foi aplicado, por via 
eletrónica, a uma amostra de 205 profissionais da organização Hilti AG, provenientes 
de 19 países.  
Os resultados finais da investigação, obtidos mediante uma análise estatística em SPSS 
20, apontam para que os indivíduos que desempenham a sua função na área de Vendas 
denotem maior eficácia negocial, com capacidade de maior racionalidade no processo 
de negociação e uma maior firmeza dos seus objetivos, mas suficientemente flexíveis 
para ouvir o outro e aceder a um acordo benéfico para as partes envolvidas, tal como 
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Abstract 
 
The present study is focused on the relationship between Marketing, Sales and 
Negotiation and has some innovative character in the Portuguese reality. It was made in 
a multinational company of construction market.  
We begin with the principle of the importance of negotiation in all organizational levels, 
internal (negotiation between departements) and external (contracts and partnerships 
with other organizations) (Robbins, 2010).   
Nowadays negotiation is a fundamental ability in management (Thompson, 2008, 
2013), reason why our main theorectical focus is in negotiation efficacy in Marketing 
and Sales. 
So, with a clear target to obtain evidence how they face the issue above mentionated, 
the impact in their relationship and the impact in the organization’s efficiency, this 
research aims to analyze the negotiator profile from both groups and understand how 
they interact.  
Regarding methodology, we decided to use a quantitative method through the 
application of an attitudes and opinions measurement instrument, Questionnaire of 
Negotiation Efficacy II - CEN II (Cunha, 2000), which was applied electronically to a 
sample of 205 Hilti AG employees, from 19 countries. 
The final results of the investigation, obtained by a statistical analysis in SPSS 20, 
pointed out that the individuals who work in Sales departments have greater negotiation 
efficacy, more rationality in the process of negotiation and clarity in their goals, but 
flexible enough to hear each other and reach an agreement that benefits both parts, such 
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